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Das DiSG Modell
DiSG Klassisch 1.0

DiSG Klassisch beruht auf einem vier-quadratischen Modell, welches vier menschliche Verhaltensdimensionen
(Dominant, Initiativ, Stetig, und Gewissenhaft) mit Verlalichkeit beschreibt. Manche Menschen fallen in eine der
Dimensionen, manche Menschen fallen in zwei der Dimensionen, und einige Menschen fallen vielleicht sogar in
drei der Dimensionen.

Wie unterscheidet sich Ihr DiISG Typ von den anderen DiSG Typen? Welche Ahnlichkeiten hat Ihr DISG Typ mit
den anderen? Die folgende Erklarung des DiSG Modells wird Ihnen helfen, diese wichtigen Fragen zu
beantworten. In dem unterhalb abgebildeten Quadrat teilt jede der DiSG Dimension Eigenschaften mit den
anschlieBenden DiSG Dimensionen. Wie Sie sehen, neigen die C und S Dimensionen dazu, sich schwéacher als
ihre Umwelt zu sehen. Das heif3t, sie passen sich lieber an ihre Umwelt an, weil sie ihrer Meinung nach wenig
Kontrolle Giber die Umwelt haben. Andererseits neigen Personen in den D und | Dimensionen dazu, sich starker
als ihre Umwelt zu sehen. Deshalb behaupten sie sich mehr, weil sie ihrer Meinung nach Kontrolle tber die
Umwelt ausiiben kénnen. Zusétzlich empfinden Personen in den D und C Dimensionen ihre Umwelt als ungunstig
(oder abweisend und widerstandsvoll); Personen in den i und S Dimensionen empfinden Ihre Umwelt a;s giinstig
(oder willkommend und hilfreich).

Sieht sich selbst starker als die
Umwelt

Empfindet die Empfindet die
Umwelt als Umwelt als guinstig
ungiinstig

Sieht sich selbst schwacher
als die Umwelt

Die folgende Abbildung erklart das DiSG Modell etwas ausfihrlicher. Es beschreibt die vier Dimensionen in einer
anschaulichen und verhaltensbezogenen Weise. Sie werden sicher bemerken, dal? die C und S Dimensionen
nachdenkliche und gemagigte Verhaltenstendenzen zeigen; die D und i Dimensionen zeigen eher aktive und
schnellere Verhaltenstendenzen. Zuséatzlich neigen Personen mit D oder C dazu, Fragen zu stellen und auf Logik
aufzubauen, aber Personen mit i oder S neigen dazu, alles mehr zu akzeptieren und menschenfreundlich zu sein.

Aktiv
Schnell
Selbst-behauptend
Kihn

Fragen stellend Akzeptierend
Auf Logik gebaut Auf Menschen
Skeptisch ausgerichtet
Herausfordernd Einladend
Aufmerksam
GemaRigt
Ruhig
Vorsichtig
© 2004 by Inscape Publishing, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Jede Art Res po n d ent Name 2

von Vervielféltigung als Ganzes oder in Teilen ist untersagt.
10001



Ihr personliches DiSG Verhaltensprofil
DiSG Klassisch 1.0

Vier Elemente in diesem Verhaltensprofil werden dazu dienen, lhnen Ihr Verhalten und das Verhalten anderer
verstandlich zu machen: lhr DISG Personlichkeitsprofil, Ihre héchste DISG Verhaltensdimension, lhr Intensitats
Index, und lhr Klassisches Verhaltensmuster (DiSG Typ).
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Ihr DISG Personlichkeitsprofil

Das oben abgebildete Diagramm beschreibt auf Grund Ihrer Antworten, wie stark Sie jede Dimension einsetzen.
Die Kurvenpunkte Uber dem schattierten Bereich kennzeichnen diejenigen Verhaltensdimensionen, die Sie
meistens betonen; die Kurvenpunkte unterhalb kennzeichnen diejenigen, die Sie am wenigsten betonen. Die
meisten Menschen setzen jedoch im Laufe eines Tages teilweise alle vier Verhaltensdimensionen ein.

Ihre héchste DiSG Verhaltenstendez Initiativ (1)

Ihre héchste Verhaltenstendez, auf Grund lhrer Antworten, ist Initiativ (1). Bitte lesen Sie mehr darliber auf Seite
4. Falls Sie mehr als eine Verhaltenstendenz oberhalb des schattierten Bereichs haben, ist Ihr Verhalten auch
von einer sekundéaren Tendenz gekennzeichnet.

lhr Intensitats Index

Die Wertespalte auf der linken Seite Ihres Diagramms zeigt die Ausmale, die jede Ihrer Verhaltenstendenzen
umfasst. Die Intensitatsstufe 28 ist am héchsten; die Stufe 1 ist am niedrigsten. Der Intensitatsindex auf Seite 5
ermoglicht Ihnen, jede Ihrer DiISG Verhaltenstendenzen getrennt anzusehen, und dann besser zu verstehen, wie
andere Menschen lhr Verhalten beschreiben.

Ihr DISG Typ: Verhaltensmuster des Uberzeugers

Ihr ,DiISG Typ", Verhaltensmuster des Uberzeugers, wird auf Seite 6 ausfiihrlich beschrieben. Es gibt 15 DiSG
Typen, mit denen das Verhalten von Menschen durch eine bestimmte Zusammensetzung der vier DiSG
Verhaltensdimensionen beschrieben werden kann. Die DiSG Typen basieren auf dem Diagramm, das sich aus
der Anordnung der hohen und niederen Punktzahlen aller vier Verhaltensdimensionen ergibt. Die Komplexitat
und Feinheit Ihres Verhaltensmusters wird somit gut dargestellt. Um sich selbst und andere besser versehen zu
kénnen, lesen Sie bitte Ihr Verhaltensmuster und machen Sie sich mit allen 15 DiSG Typen auf Seiten 7 bis 14
bekannt.
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lhre héchste DiSG Verhaltenstendenz

DiSG Klassisch 1.0

Das schattierte Quadrat in der folgenden Tabelle beschreibt Ihre am hdchsten ausgepragte DiSG Verhaltenstendenz. Bitte
lesen Sie diese Beschreibung gut durch, und unterstreichen Sie diejenigen Aussagen, die Sie treffend beschreiben. Dann
kreuzen Sie bitte diejenigen aus, die Sie nicht fir richtig halten. Wie erwahnt, ist es durchaus moglich, da Sie mehr als eine
hohe Verhaltenstendenz haben. Lesen Sie dann bitte auch Uber diese weiteren Verhaltenstendenzen nach, ebenso wie uber
die Verhaltenstendenzen, die nicht fir Sie zutreffen, damit Sie andere Menschen besser verstehen.

D DOMINANT I INITIATIV

Schwerpunkt: formt die Umwelt durch Beeinflussung oder Uberzeugung
anderer.

BESCHREIBUNG

Die Verhaltenstendenzen dieser
Person:

= erzielt sofortige Ergebnisse
ergreift MaRhahmen

nimmt Herausforderungen an
trifft schnelle Entscheidungen
stellt den Status quo in Frage
Ubernimmt das Kommando
wird mit Schwierigkeiten fertig
16st Probleme

Diese Person wiinscht ein Umfeld,

in welchem folgendes vorhanden

ist:

= Macht und Autoritat

= Ansehen und Herausforderung

= die Gelegenheit fur personliche
Leistungen

= ein umfangreiches
Betéatigungsfeld

= direkte Antworten

= Aufstiegsmoglichkeiten

= wenig Kontrolle und
Beaufsichtigung

= viele neue und
abwechslungsreiche Aufgaben

BESCHREIBUNG

Die Verhaltenstendenzen dieser
Person:

= folgt Anweisungen und halt sich

an Normen

= konzentriert sich auf wichtige
Details

= denkt analytisch, wiegt das Fur
und Wider ab

= geht diplomatisch mit anderen um

= begegnet Konflikten gefiihivoll
oder indirekt

= Uberprift auf Genauigkeit

= analysiert seine Leistung kritisch

= geht Situationen oder
Handlungen systematisch
entgegen

Diese Person wiinscht ein Umfeld,

in welchem folgendes vorhanden

ist:

= Kklar definierte
Leistungserwartungen

=  Wert auf Qualitat und Genauigkeit

= zuruckhaltende, geschaftsmaRige
Atmosphére

= Gelegenheit, Fachwissen zu
zeigen

= Kontrolle Uber die Faktoren, die
seine Leistung beeinflussen

= die Moglichkeit ,warum" zu fragen

= Anerkennung fiir besondere
Féahigkeiten und Leistungen

Schwerpunkt: durch Uberwindung von Widerstinden die
Umwelt formen, um Ziele zu erreichen.

HANDLUNGSPLAN

Diese Person bendtigt andere, die:

= das Fir und Wider abwagen

= Risiken berechnen

= mit Vorsicht handeln

= eine berechenbare Umwelt
gestalten

= Grundlagen erforschen

= vor Entscheidungen tberlegen

= Bedurfnisse anderer erkennen

Diese Person wird effektiver durch:

= das Zuweisen schwieriger
Aufgaben

= die Einsicht, daf} andere
Menschen nétig sind

= Vorgehensweisen, die auf
praktischer Erfahrung beruhen

= gelegentliches Aufriitteln

= Identifikation mit einer Gruppe

= die Grundlage fir Entscheidungen
vermitteln

= ein BewuBtsein fir die
Abgrenzung von
Zustéandigkeitsbereichen

= ein ausgeglichenes Arbeitstempo
und mehr Entspannung

Arbeitsvorgangen, um beste Qualitét und Genauigkeit zu sichern.

HANDLUNGSPLAN

Diese Person bendtigt andere, die:

= wichtige Aufgaben delegieren

= schnell Entscheidungen treffen

= Richtlinien nur zur Orientierung
verwenden

= mit der Opposition Kompromisse
schlieBen

= unpopulére Standpunkte zum
Ausdruck bringen

= Diskussionen anregen und leiten

= Teamwork férdern

Diese Person wird effektiver durch:

= sorgféltiges Planen

= genaue Aufgabenbeschreibung
und Zielsetzung

= regelmaRige Leistungsbewertung

= gezieltes Leistungsfeedback

= den Wert eines Menschen so
hoch zu schatzen wie seine
Leistungen

= mehr Toleranz in
Konfliktsituationen

BESCHREIBUNG

Die Verhaltenstendenzen dieser
Person:

= knupft Kontakte

macht einen guten Eindruck
driickt sich klar aus

schafft eine motivierende Umwelt
regt Begeisterung an
unterhaltsam mit anderen
betrachtet Menschen und
Situationen mit Optimismus

= nimmt gern an Gruppenarbeit teil

Diese Person wiinscht ein Umfeld,

in welchem folgendes vorhanden

ist:

= Beliebtheit, gesellschaftliches
Ansehen

= offentliche Anerkennung von
Fahigkeiten

= freie Meinungsaufierung

= gemeinsame Aktivitaten
auBerhalb der Arbeitszeit

= demokratische Beziehungen

= Freiheit von Detailarbeit und
Kontrolle

= die Gelegenheit, Vorschlage
auszusprechen

= Schulung und Beratung

HANDLUNGSPLAN

Diese Person bendtigt andere, die:

= sich auf eine Aufgabe konzentrieren

Fakten suchen

direkt und offen sprechen

Aufrichtigkeit respektieren

systematische Vorgehensweisen

entwickeln

= lieber mit Dingen als mit Menschen
handeln

= logisch handeln

= lhre Handlungen bis zum Ende
verfolgen

Diese Person wird effektiver

durch:
= Zeitkontrolle, wenn D oder S niedrig
ist

= objektive Entscheidungsfindung

= Leitung anderer durch
Mitbestimmung

= mebhr realistische Einschatzung
anderer

= einhalten von Prioritaten und
Terminen

= entschlosseneres Auftreten anderen
gegenuber, wenn D niedrig ist.

= EUnstige Arbeitsbediniunien

Schwerpunkt: gewissenhaftes Arbeiten innerhalb von bewéhrten

Schwerpunkt: durch Zusammenarbeit mit anderen in gegebenen
Umsténden eine Aufgabe auszufiihren

BESCHREIBUNG

Die Verhaltenstendenzen dieser

Person:

= stetiger und verlafilicher
Arbeitsvorgang

= ist geduldig

= entwickelt spezialisierte

Fahigkeiten

hilft anderen

zeigt Treue

ist ein guter Zuhorer

kann gut mit aufgeregten Leuten

umgehen

= schafft ein stabiles, harmonisches
Arbeitsumfeld

Diese Person wiinscht ein Umfeld,

in welchem folgendes vorhanden

ist:

= der Status quo wird
aufrechterhalten, solange es
keine wichtigen Griinde zur
Anderung gibt

= vorhersehbare Arbeitsabléufe

= Lob fir geleistete Arbeit

= minimale Einschrankung des

Privatlebens durch den Beruf

echte Anerkennung

Identifikation mit einer Gruppe

standardisierte Vorgehensweisen

wenig Konflikte

HANDLUNGSPLAN

Diese Person bendtigt andere, die:

= schnell auf unerwartete Anderungen
reagieren

= auf die Herausforderungen
angenommener Aufgaben zusteuern

= mebhr als eine Aufgabe gleichzeitig
erledigen kénnen

= fir sich selbst werben

= auf andere Druck ausiiben

= sich in einem unberechenbaren
Umfeld wohl fuhlen

= Prioritaten setzen

= eine flexible Arbeitsweise haben

Diese Person wird effektiver

durch:

= Vorbereitung auf Veranderungen

= Bestétigung des eigenen Wertes

= erkennen wie die eigene Arbeit zum
Gesamterfolg beitragt

= aufrichtige Arbeitskollegen mit
ahnlichen Fahigkeiten

= Richtlinien fur die Durchfiihrung von
Aufgaben

= Forderung der Kreativitat
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Ihr Intensitats Index
DiSG Klassisch 1.0

Die folgende Tabelle nennt 28 Adjektive fur jede der Verhaltenstendenzen D, I, S, und G. Aufgrund Ihrer
Punktzahlen fur jede dieser Tendenzen, haben wir eine Gruppe von Adjektiven in jeder Spalte markiert, die lhr
typisches Verhalten in einer jeweiligen Situation beschreiben. Bitte Uberprufen Sie Ihre Liste und markieren die
Begriffe, die Sie gut beschreiben und kreuzen diejenigen aus, die nicht auf Sie passen.

0[S (o

25 herrisch

24 anspruchsvoll

16 schnell

28 egozentrisch 28 enthusiastisch 28 passiv 28 perfektionistisch
27 direkt 27 gesellig 27 geduldig 27 genau
26 wagemutig 26 liberzeugend 26 loyal 26 wahrheitssuchend

25 voraussagbar

25 diplomatisch

24 teamfahig

24 systematisch

23 heiter

23 konventionell

22 besitzergreifend

22 hoflich

21 selbstgefallig

21 sorgfaltig

20 inaktiv

20 beherrscht

19 entspannt

19 hat hohe Standards

18 grol3zuigig 18 unaufdringlich 18 analytisch
17 ausgeglichen 17 besonnen 17 feinfuhlig
16 charmant 16 liebenswiirdig 16 gereift

15 selbstandig

15 zuversichtlich

15 bestandig

15 ausweichend

14 geht kalkulierbares Risiko
ein

14 (iberzeugend

14 beweglich

14 sich selbst treu

13 selbstkritisch

13 abwartend

13 kontaktfreudig

13 selbstgerecht

12 bescheiden

12 urteilsfahig

12 aufmerksam

12 rechthaberisch

7 konservativ

7 zuriickhaltend

5 friedlich 6 mistrauisch

5 milde 5 pessimistisch
4 ruhig 4 distanziert

3 unsicher 3 zuriickgezogen
2 abhéngig 2 gehemmt

1 anspruchslos

1 verschwiegen
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11 zurlckhaltend 11 nachdenklich 11 eifrig 11 beharrlich
10 realistisch 10 sachlich 10 kritisch 10 unabhéngig
9 abwagend 9 logisch 9 unzufrieden 9 stur

8 sanftmiitig 8 kontrolliert 8 unruhig 8 standhaft

7 hartnackig

6 willkdirlich

5 rebellisch

4 trotzig

3 starrsinnig

2 taktlos

1 sarkastisch
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Ihr Klassisches Verhaltensmuster (DiSG Typ)

DiSG Klassisch 1.0

Menschen, Gefiihle und Verhaltensweisen sind komplex, und wir kbnnen davon ausgehen, daf3 jeder Mensch

alle vier Verhaltenstendenzen in einem gewissen Ausmalf} benutzt.

Das Diagramm, welches sich durch die Anordnung der 4 Punktzahlen ergibt, erstellt fir jede Kombination ein
bestimmtes Verhaltensprofil. Durch unsere Forschung identifizierten wir 15 einzigartige, haufig auftretende
Verhaltensmuster. Mit Hilfe von weiterer theoretischer und praktischer Forschungsarbeit wurde eine
Beschreibung von jedem dieser Verhaltensmuster erstellt, damit Menschen sich selbst besser verstehen, und
Ihre Verhaltensweisen besser beschreiben kénnen.

Ihr Klassisches Verhaltensmuster (DiSG Typ) ist das Verhaltensmuster des Uberzeugers. Bitte lesen Sie die
folgende Beschreibung. Verbringen Sie einen Moment damit, Ihr Klassisches Verhaltensmuster in derselben Art
und Weise zu personalisieren, in der Sie die Verhaltenstendenzen sich selbst angepasst haben. Unterstreichen
Sie die Aussagen, die auf Sie zutreffen, und kreuzen diejenigen aus, die nicht auf Sie zutreffen.

Verhqltensmuster
des Uberzeugers

Grundtendenz: vertraut anderen; ist
begeisterungsféahig

Ziel: Autoritat und Prestige; Statussymbole

Bewertet andere: auf Grund ihrer
Wortgewandtheit und Flexibilitat

Beeinflusst andere: durch Freundlichkeit,
Offenheit; Wortgewandtheit

Beitrag/Wert fir die Organisation: ein guter
Verkaufer, kann Vertrage abschliel3en; delegiert
Verantwortung; ist gelassen und zuversichtlich

Uberbetonung: Begeisterungsfahigkeit; sein
Geschick als Verkaufer; Optimismus

Unter Druck: wird unentschieden und kann
leicht Uiberredet werden; bringt Sachen in
Ordnung, um sich ins gute Licht zu riicken

Angste: Unveranderliche Umwelt; komplexe
Beziehungen

Wirde effektiver durch mehr:
herausfordernde Aufgaben; Aufmerksamkeit auf
Aufgabenleistungen und wichtige Details;
objektive Datenanalyse

Als Uberzeuger arbeiten Sie mit anderen zusammen. Sie
legen Wert auf Freundlichkeit, wollen aber dennoch Ihre
eigenen Ziele anstreben. Sie sind offenherzig, interessieren
sich fur andere und haben die Fahigkeit, den Respekt und
das Vertrauen verschiedener Menschen zu gewinnen. Sie
kénnen andere beeindrucken, sie in lhren Gedankenkreis
ziehen, und sie dann als Kunden oder Freunde behalten.
Diese Fahigkeit kommt Ihnen sehr zur Hilfe, wenn es darauf
ankommt sich selbst und lhre Ideen zu verkaufen, um eine
Fuhrungsposition zu erlangen.

Sie kdnnen sich am besten entfalten, wenn Sie mit anderen
zusammenarbeiten, herausfordernde Aufgaben zugewiesen
bekommen und vielféltige, flexible Arbeit haben. Sie suchen
gerne Aufgaben die Ihnen Gelegenheit geben, sich ins rechte
Licht zu ricken. Da Sie eine von Natur aus positive
Lebenseinstellung haben, beurteilen Sie oft Resultate und
das Potential von etwas zu optimistisch. Sie neigen auch
dazu, Ihre Fahigkeit andere zu &ndern zu hoch
einzuschatzen.

Wahrend Sie sich von Routinearbeiten und Reglementierung
zu befreien suchen, méchten Sie gleichzeitig mit
regelmagigen, analytischen Daten versorgt werden. Sobald
Ihnen die Bedeutung von ,Nebenséachlichkeiten" klar wird,
kann diese Information lhnen behilflich sein, Ihre
Begeisterung mit einer realistischen Einschatzung der
Situation auszugleichen.

Auf den folgenden Seiten finden Sie die Beschreibungen der 15 Klassischen DiSG Verhaltensmuster. Es wird
anregend und nutzlich fur Sie sein, sie zu lesen, damit Sie ein besseres Verstandnis fur die vielfaltigen
Verhaltensweisen anderer Menschen entwickeln. Diese wertvolle Erkenntnis wird Ihnen helfen, Gleichheiten und
Unterschiede wahrzunehmen und zu schatzen, und lhre Kommunikationsfahigkeiten zu verbessern.

© 2004 by Inscape Publishing, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Jede Art
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des Entwicklers

Verhaltensmuster
des Ergebnis-
orientierten
Menschen

(DR i} SRG
%

Grundtendenz: darauf bedacht, seine
personlichen Bedufnisse zu befriedigen

Ziel: neue Mdglickeiten

Bewertet andere: aufgrund ihrer Fahigkeit,
seine personlichen Mal3stébe zu erreichen

Beeinflusst andere: durch Problemlésungen
projektiert er sein personliches Machtgefuhl
auf andere

Beitrag/Wert fur die Organisation: schiebt
Verantwortung nicht auf andere ab; sucht
nach neuen oder innovativen
Problemlésungen

Uberbetonung: kontrolliert andere Menschen
und Situationen, um seine eigenen Ergebnisse
zu erzielen.

Unter Druck: arbeitet als Einzelganger, um
seine Aufgaben zu vervollstandigen; wird
streitsiichtig, wenn seine Individualitat bedroht
ist oder wenn er die Gelegenheit zu
Herausforderungen verliert

Angste: Langeweile, nicht Herr der Lage zu
sein

Wirde effektiver durch mehr: Geduld,
Einfiihlungsvermdgen; Anteilnahme und
Zusammenarbeit; Durchhaltevermégen und
Aufmerksamkeit auf Qualitatskontrolle

Grundtendenz: aulRert seine Ich-Starke; stellt
rohen Individualismus zur Schau

Ziel: Dominanz und Unabhéangigkeit

Bewertet andere: auf Grund ihrer Fahigkeit,
eine Aufgabe schnell zu erledigen

Beeinflusst andere: durch Charakterstarke
und Beharrlichkeit

Beitrag/Wert fur die Organisation:
Beharrlichkeit; Ausdauer

Uberbetonung: Ungeduld; Gewinner
/Verlierer Denken bei Konkurrenz

Unter Druck: wird kritisch und sucht Fehler;
weigert sich, im Team zu arbeiten; kann
Grenzen Uberschreiten

Angste: von anderen ausgenutzt zu werden;
Tragheit, besonders mit Aufgaben; ein leichtes
Opfer zu sein

Wiurde effektiver durch mehr: Folgerungen
erklaren; beim Zielsetzen und Problemlésen
Beriicksichtigung der Anschauung und Ideen
anderer; echte Besorgnis fur andere; Geduld
und Bescheidenheit
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Der Entwickler neigt dazu, ein willensstarker Individualist
zu sein, standig auf der Suche nach Neuem. Er ist ein
unabhéangiger, selbstverlasslicher Denker, und findet am
liebsten seine eigenen Lésungen. Weil er ziemlich
unabhéngig vom GruppeneinfluB ist, fallt es ihm leicht,
Konventionen zu umgehen und seine eigenen,
innovativen Lésungen zu finden.

Obwohl der Entwickler meistens mit direktem,
willensstarken Verhandeln vorgeht, kann er ebenso gut
Menschen und Situationen geschickt manipulieren. Wenn
es notig ist, in Zusammenarbeit mit anderen seine
Individualitat einzuschranken, kommt er leicht zum Streit.
Er verfolgt seine Ziele hartnackig und raumt alle
Widerstande zum Erfolg aus dem Weg. Daruber hinaus
erwartet er viel von anderen und neigt zur Kritik, wenn
seine Malf3stébe nicht erreicht werden.

Seine eigenen Ziele sind sein grofites Interesse.
Gelegenheiten zur Beférderung und zu
Herausforderungen sind dem Entwickler wichtig. Weil er
so zielorientiert ist, neigt er zu geringem
Einfuhlungsvermogen oder wird von anderen als gefihllos
angesehen.

Der Ergebnis-orientierte Mensch tritt mit viel
Selbstvertrauen auf, was von manchen als Arroganz
interpretiert werden kann. Er sucht immer nach
Maoglichkeiten, die seine Zielstrebigkeit zur Probe stellen
und entwickeln. Er liebet schwierige Aufgaben,
Konkurrenz, einzigartige Auftrage, und ,wichtige"
Positionen. Er greift Verantwortungen mit
Selbstgefalligkeit an, und zeigt Selbstzufriedenheit, wenn
alles erledigt ist.

Der Ergebnis-orientierte Mensch geht Einschrankungen,
wie direkter Kontrolle, zeitraubenden Detailarbeiten, und
Routineaufgaben aus dem Weg. Seine direkte und
manchmal barsche Handlungsweise macht den Umgang
mit anderen etwas schwierig. Er schatzt seine
Unabhangigkeit und neigt zur Ungeduld, wenn er
innerhalb einer Gruppe funktionieren muf3. Obwohl er am
liebsten alleine arbeitet, iberzeugt er manchmal andere,
ihm zu helfen, besonders wenn es um Routineaufgaben
geht.

Der Ergebnis-orientierte Mensch denkt rasch, und ist
kritisch und ungeduldig mit denen, die seinem Tempo
nicht folgen. Er beurteilt andere nach seinen eigenen
Mafstaben. Er ist entschlossen und beharrlich, auch
wenn er auf Widerstand st63t. Er nimmt die Situation in
die Hand, wenn er es fiir notig halt, auch wenn er nicht
die Verantwortung hat. Mit seinem kompromisslosen
Zieldrang kommt er oft abgestumpft und gefuhlslos an.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des Ermutigers

Gt@@

Verhaltensmuster
des Eroberers

Grundtendenz: zugéanglich, herzlich, und
verstandnisvoll

Ziel: Freundschaft; Zufriedenheit

Bewertet andere: auf Grund ihrer positiven
Annahme anderer und ihrer Fahigkeit, das
Gute in Menschen zu finden

Beeinflusst andere: durch gute personliche
Beziehungen; offene Haltung anderen
gegeniber

Beitrag/Wert fur die Organisation: stabil
und zuverlaglich; entwickelt einen grofien,
unterschiedlichen Freundeskreis; hort den
Gefiuihlen anderer gut zu

Uberbetonung: indirekter Umgang mit
anderen; oft zu tolerant

Unter Druck: wird tbermagig flexibel und
freundschaftlich; vertraut Menschen zuviel,
ohne zu differenzieren

Angste: Druck auf Menschen auszuiiben; der
Vorwurf, Schaden angerichtet zu haben

Wiirde effektiver durch mehr: Beachten von
realistischen Terminen; Initiative, seine Arbeit
zu vervollstandigen

Grundtendenz: kann Aggression von anderen
aushalten; ist zuriickhaltend

Ziel: Vorherrschaft; auBergewohnliche
Leistungen

Bewertet andere: auf Grund ihrer
personlichen MaRstébe; mit wie
fortschrittlichen Ideen sie eine Aufgabe
erledigen

Beeinflusst andere: durch die Fahigkeit, die
Entwicklung neuer Systeme in Gang zu halten
und innovative Verfahren einzusetzen

Beitrag/Wert fur die Organisation: leitet
oder plant Veranderungen

Uberbetonung: Unverbliimtheit; kritische oder
herablassende Haltung

Angste: keinen EinfluR zu haben; den
eigenen MaR3stében nicht gerecht zu werden

Wirde effektiver durch mehr: Warme;
taktvolle Kommunikation; effektive
Teamarbeit; Grenzen anerkennen
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Der Ermutiger ist mit zwischenmenschlichen Problemen
besonders effektiv. Andere sind durch seine Warme, sein
Einfihlungsvermdégen, und sein Verstandnis sehr
beeindruckt. Weil er optimistisch ist, findet er leicht die
gute Seite in anderen. Er baut gerne langfristige
Beziehungen auf. Der Ermutiger hat ein offenes Ohr fur
Probleme, macht behutsame Vorschlage, und gibt Acht,
seine Meinung nicht auf andere zu drangen.

Unproduktiven Mitarbeitern gegenuber neigt der
Ermutiger zu etwas ubermaRiger Toleranz und Geduld.
Unter Druck fallt es Ihm oft schwer, Leistungsprobleme
direkt anzusprechen. Er driickt sich moglicherweise auch
indirekt aus, wenn er Anweisungen gibt, Forderungen
stellt, oder andere zurechtweist. Mit seiner Uberzeugung,
daf ,Menschen wichtig sind", neigt er dazu, weniger Wert
auf die Erledigung von Aufgaben zu legen. Manchmal
braucht er beim Festlegen und Einhalten von realistischen
Terminen etwas Unterstitzung.

Der Ermutiger fiihlt sich von Kritik oft personlich
angegriffen, aber reagiert gut auf Lob und
Aufmerksamkeit. Wenn er in einer Fuhrungsposition ist,
legt er Wert auf die Qualitéat der Arbeitsbedingungen, und
teilt an seine Mitarbeiter angemessene Anerkennung aus.

Der Eroberer stellt oft gegensétzliche Krafte in seinem
Verhalten zur Schau. Sein Wunsch nach sichtbaren
Erfolgen wird von einem ebenso starken Streben nach
Perfektion ausgeglichen, und seine Aggressivitat wird
durch Einfuhlungsvermbgen gemildert. Obwohl er eine
rasche Auffassungsgabe und kurze Reaktionszeit hat,
wird er von dem Wunsch gezugelt, alle
Lésungsmaglichkeiten vor einer Entscheidung
durchzudenken.

Der Eroberer Ubt Voraussicht, wenn er ein Vorhaben im
Blick hat und fuhrt Veranderungen herbei. Er hat einen
Perfektionsdrang und offensichtliche Planungsfahigkeiten;
die von ihm angebrachten Veranderungen sind
héchstwahrscheinlich gut durchdacht. Seine
Vorgehensweise kann jedoch zwischenmenschliche
Beziehungen unberucksichtigt lassen.

Der Eroberer mdchte die Freiheit haben, Neues zu
erforschen und die Berechtigung, Ergebnisse zu
untersuchen und nachzuprifen. Er kann alltagliche
Entscheidungen schnell treffen, aber neigt dazu,
wichtigere Entschlisse mit grof3er Sorgfalt anzugehen:
»Soll ich diese Beforderung annehmen?" ,Soll ich
umziehen?" In seiner Suche nach Ergebnissen und
Perfektion ist er oft nicht sehr gesellig; deshalb erscheint
er besonnen, unnahbar oder unverblimt.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des Forschers
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Verhaltensmuster
des Forderers

Grundtendenz: sachlich, diszipliniert

Ziel: durch formelle Rollen und hohe
Positionen Macht ergreifen

Bewertet andere: auf Grund ihrer Anwendung
von sachlicher Information

Beeindruckt andere: durch seine
Entschlossenheit, Beharrlichkeit

Beitrag/Wert fur die Organisation: zeigt
Durchhaltevermdgen; arbeitet zielstrebig,
alleine oder innerhalb einer kleinen Gruppe

Uberbetonung: ist unverbliimt, verdachtigt
andere

Unter Druck: neigt dazu, Konflikte zu
verinnerlichen, ist nachtragend

Angste: in die Masse hineingezogen zu
werden; abstrakte Ideen verkaufen zu missen

Wirde effektiver durch mehr: Flexibilitat;
Annehmen von anderen; engagierten Einsatz
mit anderen

Grundtendenz: ist bereit, andere zu
akzeptieren

Ziel: Anerkennung, Beliebtheit

Bewertet andere: auf Grund ihrer
Wortgewandtheit

Beeinflusst andere: durch Lob,
Gefalligkeiten, Bereitstellung von
Mdglichkeiten

Beitrag/Wert fir die Organisation: l6st
Spannungen, fordert Projekte und Menschen,
einschlieBlich sich selbst

Uberbetonung: Lob, Optimismus

Unter Druck: wird nachlassig und
sentimental; ist unsystematisch

Angste: Verlust von gesellschaftlichem
Ansehen und Selbstwert

Wiurde effektiver durch mehr:
Zeitmanagement; Objektivitat;
DringlichkeitsbewuRtsein; Beherrschung
seiner Gefiihle; Versprechen und Aufgaben
zum Ende verfolgen
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Der Forscher ist objektiv und analytisch - in Wirklichkeit
gegriindet. Im groRen und ganzen zurickhaltend, verfolgt
er ruhig und stetig seinen eigenen Weg zum Ziel. Er ist in
vielerlei Hinsicht erfolgreich, nicht weil er besonders
vielfaltig ist, aber weil er mit Beharrlichkeit die Aufgabe bis
zum Ende verfolgt. Er sucht einen klaren Zweck oder ein
klares Ziel, von welchem er einen geordneten Plan
entwickelt und seine Handlungen organisiert. Wenn ein
Projekt begonnen ist, kdampft er hartnéckig, sein Ziel zu
erreichen. Manchmal ist ein Eingriff n6tig, um seine
Richtung zu andern. Deshalb kénnte er als stur und
rechthaberisch angesehen werden.

Der Forscher eignet sich gut zum Einsatz in technischen
Bereichen, wo er Fakten interpretieren und
Schlussfolgerungen ziehen kann. Er reagiert besser auf
Logik als auf Gefiihle. Soll er eine Idee verkaufen oder
vermarkten, hat er den gréssten Erfolg, wenn er mit
einem konkreten Produkt arbeiten kann.

Der Forscher ist nicht besonders daran interessiert, mit
anderen auf gutem Ful zu stehen, und arbeitet am
liebsten alleine. Manchmal halt man ihn fur kihl,
unverbliimt, und taktlos. Weil er so viel von seinen
eigenen intellektuellen Fahigkeiten halt, bewertet er oft
andere danach, wie sie mit Fakten und Logik umgehen.
Er kann mit Menschen effektiver handeln, wenn er sein
Verstandnis von anderen, besonders deren Gefiihle,
verbessert,

Der Forderer verfugt Uiber ein umfassendes Kontaktnetz.
Er ist normalerweise gesellig und geschickt im Kreis von
anderen und schlie3t schnell Freundschaften. Nur selten
kommt er absichtlich zum Streit. Er bevorzugt ein Umfeld,
in dem er sich wohl fihlt, und in dem er seine Kontakte
aufbauen und erweitern kann. Durch seine
Wortgewandtheit bietet er seine eigenen Ideen gut an,
aber gleichzeitig ruft er fur die Plane seiner Mitmenschen
Begeisterung hervor. Mit seinen weitreichenden
Kontakten kennt er immer jemand, der helfen kann.

Der Forderer sucht gerne Kontakt und Gemeinschaft mit
anderen, deshalb neigt er dazu, sich weniger dafir zu
interessieren, daf die Arbeit vervollstéandigt wird. Er sucht
bei jeder Gelegenheit unter Menschen zu sein, obwohl es
oft notwendig ist, alleinstehend zu arbeiten. Am wohlsten
fuhlt er sich bei einem Treffen, Ausschu3, oder einer
Konferenz.

Mit seinem Optimismus neigt der Foérderer dazu, die
Fahigkeiten anderer zu Uberschatzen. Er zieht oft
voreilige, vielversprechende Schlu3folgerungen, ohne die
notwendigen Fakten zu bericksichtigen. Mit Fiihrung und
Richtungsweisung kann er gut lernen, mehr objektiv zu
sein, und mehr Wert auf Ergebnisse zu legen.
Zeitmanagement kann fur ihn schwierig sein. Wenn er
sich bei seinen Gesprachen und Diskussionen ein
Zeitlimit setzt, erinnert er sich leichter an die
Notwendigkeit ,abzuschliessen" und seine Aufgabe zu
Ende zu bringen.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des Kalkulierers
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Verhaltensmuster
des
Leistungsmenschen

Grundtendenz: starker Drang, gut
dazustehen

Ziel: ,Sieg" mit Stil

Bewertet andere: auf Grund ihrer Fahigkeit,
Initiative zu zeigen

Beeinflusst andere: durch Anerkennung
besonderer Leistungen

Beitrag/Wert fir die Organisation: erreicht
Ziele mit einem Team

Uberbetonung: Autoritét; Einfallsreichtum
Unter Druck: wird rastlos, kritisch, ungeduldig

Angste: Niederlage oder MiRerfolg;
MiRbilligung anderer

Wirde effektiver durch mehr:personliches
Durchhaltevermdgen; Einfuihlungsvermégen
wenn er Kritik &uRert; ein gleichmaRigeres
Arbeitstempo

Grundtendenz: fleiRig und strebsam; zeigt
Frustration

Ziel: personliche Leistungen, manchmal auf
Kosten des Gruppenziels

Bewertet andere: auf Grund ihrer Fahigkeit,
konkrete Resultate zu erreichen

Beeinflusst andere: mit der Zuverlassigkeit
seiner Arbeit

Beitrag/Wert fur die Organisation: setzt
sich selbst wichtige Zielvorstellungen, und
erreicht sie

Uberbetonung: Selbstvertrauen, Vertiefung
in die Aufgabe

Unter Druck: wird frustriert und ungeduldig;
macht alles selbst anstatt zu delegieren

Angste: daR andere mit herausfordernden
oder minderwertigen Arbeitsnormen seine
Ergebnisse beeinflussen

Wirde effektiver durch mehr: Abbau von
Lentweder-oder" denken; Klarheit Gber die
Prioritat von Aufgaben; Alternativen in
Betracht ziehen; Bereitschaft, kurzfristige
Kompromisse einzugehen, um langfristigen
Nutzen zu ziehen
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Der Kalkulierer pafit seine Ideen an praktische Zwecke
an. Er erreicht seine gewiinschten Ergebnisse ohne
Umwege. Er ist von Konkurrenzdenken gepragt, aber wird
mehr selbstbewul3t als aggressiv empfunden, weil er
anderen gegenuber Ricksicht zeigt. Anstatt Anweisungen
oder Befehle zu erteilen, engagiert er andere durch
Uberzeugung. Er erreicht die Kooperation seiner
Mitmenschen, indem er den Grund fur vorgeschlagene
Aktivitaten erklart.

Der Kalkulierer hilft anderen sich klarzustellen, wie sie
schrittweise ein Resultat erzielen kdnnen. Er geht
normalerweise von einem detaillierten Aktionsplan aus,
welchen er entwickelt hat, damit ein ordnungsgemafier
Ablauf gesichert ist. Weil er so gerne der Sieger ist, neigt
er dazu, ungeduldig zu werden, wenn seine MalRstabe
nicht erfullt werden oder falls eine langwierige
Zielverfolgung nétig ist.

Der Kalkulierer ist ein kritischer Denker. Er auf3ert leicht
Kritik und kénnte andere mit seinen bissigen AuRerungen
verletzen. Wenn er sich entspannt und das Tempo etwas
verlangsamt, ist er mehr in Kontrolle. Er sollte dem Motto
folgen: ,man kann nicht immer Sieger sein."

Der Leistungsmensch motiviert sich zum gréf3ten Teil
selbst durch personliche Zielvorstellungen. Diese
Selbstverpflichtung schliesst ein automatisches
akzeptieren von Gruppenzielen aus. Er muf anerkennen,
wie er seine personlichen Ziele mit denen des
Unternehmens vereinbaren kann. Wenn er in der Lage ist,
seine Lebensrichtung selbst zu steuern, entwickelt er ein
ausgepragtes Verantwortungsgefiihl.

Der Leistungsmensch zeigt starkes Interesse an seiner
Arbeit und ist standig um Leistung bemdiht. Er schatzt
seine Arbeit hoch ein und z6gert unter Druck, an andere
zu delegieren. Stattdessen tbernimmt er die Aufgaben oft
selbst, damit sie richtig erledigt werden. Wenn er aber
doch Arbeit abgibt, nimmt er sie oft wieder zuriick, wenn
nicht alles ganz nach seiner Zufriedenheit ablauft. Sein
Motto ist: ,Wenn ich erfolgreich bin will ich die
Anerkennung, wenn ich versage, nehme ich die Schuld
auf mich."

Der Leistungsmensch sollte sich etwas mehr mit anderen
besprechen, damit er leichter Gber die Einstellung hinweg
kommt, daf3 er ,alles selbst machen muR" oder ,die ganze
Anerkennung will." Er braucht vielleicht Unterstitzung, um
seine Ziele auf neuen Wegen erreichen zu kénnen. Er
arbeitet meistens auf Hochleistung und erwartet eine
seinem Aufwand geméaf3e Anerkennung--in
gewinnorientierten Unternehmen hohes Gehalt,
ansonsten eine Fuhrungsposition.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des Motivators

Verhaltensmuster
des Objektiven
Denkers

Grundtendenz: akzeptiert Aggression; neigt
dazu, sein Bedurfnis nach Zuneigung
herunterzuspielen

Ziel: Die Umwelt oder das Publikum im Griff
zu haben

Bewertet andere: auf Grund ihrer Fahigkeit,
ihre personlichen Starken, ihren Charakter,
und ihren gesellschaftlichen EinfluB zur
Geltung zu bringen

Beeinflusst andere: durch Charm,
Fuhrungsstarke, Einschiichterung, Belohnung

Beitrag/Wert fur die Organisation: kann
andere anspornen; fordert, lobt, diszipliniert

Uberbetonung: ,Der Zweck heiligt die Mittel"
ist seine Einstellung

Unter Druck: manipuliert, ist streitstichtig
oder zankisch

Angste: zu weich zu sein; gesellschaftliches
Ansehen verlieren

Wiirde effektiver durch mehr: echtes

Einfihlungsvermogen; Bereitschaft, anderen
bei ihrer personlichen Entwicklung zu helfen

Grundtendenz: Lehnt zwischenmenschliche
Aggression ab

Ziel: Genauigkeit

Bewertet andere: auf Grund ihrer Fahigkeit
logisch zu denken

Beeinflusst andere: durch Anwendung von
Fakten, Daten und logischen Argumenten

Beitrag/Wert fur die Orgnisation: definiert
und klart; beschafft, bewertet und priift
Information

Uberbetonung: Analyse

Unter Druck: wird unruhig und besorgt

Angste: irrationale Handlungen; lacherlich
gemacht zu werden

Wiirde effektiver durch mehr: Offenheit Gber
sich selbst; Austausch von Erkenntnissen und
Meinungen mit anderen
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Der Motivator versucht mit bewusst, die Gedanken und
Handlungsweisen anderer zu beeinflussen. Er hat gerne
Kontrolle tiber seine Umwelt. Mit Scharfsinn identifiziert
und manipuliert er die Motive anderer, damit er deren
Verhalten zu einem bestimmten Ziel fihren kann.

Er weil3 genau was er will, aber dulRert seine Wiinsche
nicht immer sofort. Er macht gewlinschte Resultate nur
bekannt, nachdem er andere darauf vorbereitet hat.
Denen, die Akzeptanz suchen bietet er Freundschaft an;
denen, die nach Macht streben gibt er mehr Autoritéat, und
denen, die ein verlaBliches Umfeld brauchen bringt er
Sicherheit.

Der Motivator ist charmant und wortgewandt, wenn er von
anderen Unterstitzung fur monotone und zeitaufwendige
Detailarbeiten braucht. Im Umgang mit ihm haben andere
Menschen oft ein gemischtes Gefiihl; sie fuhlen sich
einerseits zu ihm hingezogen, andererseits jedoch
eigenartig distanziert. Wieder andere haben das Gefhl,
von seinen Manipulationen ausgeniitzt zu werden.
Obwohl er gelegentlich in anderen Furcht erregt und
seine Entscheidungen aufhebt, ist er meistens bei seinen
Kollegen beliebt, weil er, wenn immer méglich, andere mit
seiner Wortgewandtheit Uiberzeugt. Der Motivator
erreichet seine Ziele lieber durch Zusammenarbeit und
Uberzeugung als durch Vorherrschaft.

Der Objektive Denker hat ein besonders hoch
ausgepragtes kritisches Denkvermdgen. Fur ihn sind
Fakten sehr wichtig, wenn er Schlussfolgerungen ziehen
und Handlungen planen soll. Alles was er macht soll
fehlerlos und genau sein. Um effektiv arbeiten zu kénnen,
kombiniert er oft intuitives Wissen mit gesammelten
Fakten. Wenn er sich iiber eine Vorgehensweise unklar
ist, vermeidet er das Versagen vor anderen mit intensiver
Vorbereitung. Zum Beispiel meistert er eine neue
Fertigkeit alleine, bevor er sie in einer Gruppe anwendet.

Der Objektive Denker arbeitet am liebsten mit Menschen
zusammen, die - wie er selbst - ein ruhiges Arbeitsumfeld
bevorzugen. Manche finden ihn schiichtern, denn er ist
mit seinen Gefuhlen zurtickhaltend. Im Umgang mit
aggressiven Menschen fuhlt er sich nicht wohl. Trotz
seinem zurlickhaltenden Auftretens hat er das Bedurfnis,
seine Umwelt zu steuern. Diese Kontrolle Ubt er oft
indirekt aus, indem er das Einhalten von Regeln und
Normen verlangt.

Der Objektive Denker will die ,richtige" Antwort geben und
hat deshalb Schwierigkeiten, in Zweifelsfallen eine
Entscheidung zu treffen. Da er zu Besorgnis neigt, kommt
er oft Uber die Analysephase nicht hinaus. Macht er einen
Fehler, gibt er ihn nicht gerne zu. Stattdessen vergrabt er
sich in einer Suche nach Information, die seine Position
untermauert.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des
Perfektionisten
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Verhaltensmuster
des Praktikers
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Grundtendenz: zeigt Kompetenz; ist
zuruickhaltend und vorsichtig

Ziel: Stabilitat; vorhersehbare Leistungen

Bewertet andere: auf Grund der Genauigkeit
ihrer Normen

Beeinflusst andere: durch seine Sorgfalt;
Genauigkeit

Beitrag/Wert fir die Organisation: ist
gewissenhaft; halt Maf3stabe aufrecht; sichert
Qualitat

Uberbetonung: vorgegebene
Verfahrensweisen und ,fehlerfreie" Kontrollen;
zuviel Vertrauen auf andere Menschen,
Produkte und Verfahren, die sich in der
Vergangenheit bewahrt haben

Unter Druck: wird taktvoll und diplomatisch
Angste: Feindseligkeit

Wirde effektiver durch mehr:
Rollenaustausch; Unabhangigkeit und
wechselseitige Abhéngigkeit; Selbstvertrauen

Grundtendez: mdchte in Leistung und Eifer
anderen ebenbirtig sein

Ziel: personliches Wachstum

Bewertet andere: auf Grund ihrer
Selbstdisziplin; Position und Aufstieg

Beeinflusst andere: durch Vertrauen in ihre
Fahigkeit, neue Fertigkeiten zu lernen;
Entwicklung von ,korrekten" Maf3nahmen und
Verfahren

Beitrag/Wert fir die Organisation: hat
Geschick, technische und
zwischenmenschliche Probleme zu lésen; ist
tuchtig und spezialisiert sich gerne

Uberbetonung: zu starke Beachtung von
personlichen Zielen; unrealistische
Erwartungen von anderen

Unter Druck: wird zurlickhaltend; reagiert
empfindlich auf Kritik

Angste: Berechenbarkeit; nicht als ,Experte”
anerkannt zu werden

Wiurde effektiver durch mehr: aufrichtige

Zusammenarbeit zum Allgemeinwohl; wichtige

Aufgaben an geeignete Personen delegieren
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Der Perfektionist denkt und arbeitet systematisch und
prézise, und folgt festen Regeln in seinem Privatleben
sowohl als in der Arbeit. Er ist &uRerst gewissenhaft und

Arbeiten, die Detailgenauigkeit erfordern, liegen ihm

besonders. Weil er stabile Bedingungen und
berechenbare Aufgaben am liebsten hat, fuhlt er sich in
einem klar definierten Arbeitsumfeld am wohlsten. Er
mdchte genaue Anweisungen Uber die geforderte
Aufgabe, verfligbare Zeit, und Bewertung der Arbeit.

Bei Entscheidungsfindungsprozessen verzettelt sich der
Perfektionist haufig in den Details. Er kann wichtige
Entscheidungen treffen, aber anderen dauert es oft zu
lange, bis er seine Information gesammelt und analysiert
hat. Obwohl er die Meinungen seiner Vorgesetzten gerne
einholt, geht er Risiken ein, wenn er Uber Fakten verfigt,
die er interpretieren und bei Schlussfolgerungen benutzen
kann.

Der Perfektionist beniitzt genaue MaR3stéabe, um zu
beurteilen, ob er selbst und andere konkrete Ergebnisse
erreichen und vorgegebene Verfahrensweisen beachten.
Diese sorgfaltige Aufmerksamkeit auf Maf3stabe und
Qualitat ist besonders wertvoll fir sein Unternehmen. Er
neigt dazu, seiner Arbeit mehr Wert zu geben als seinem
Beitrag als Mensch. Er reagiert daher haufig auf
personliche Komplimente mit dem Gedanken: ,Was will
der wohl von mir?" Durch das Akzeptieren von ernst
gemeinten Komplimenten kann er sein Selbstvertrauen
erhohen.

Der Praktiker schatzt Fachkenntnisse. Er hat den Drang,
»gut zu sein" und achtet daher sorgféltig auf seine eigene
Leistung. Obgleich sein Ziel darin besteht, der ,Experte"
auf einem Gebiet zu sein, macht er oft den Eindruck, auf
allen Bereichen etwas zu wissen. Es wird besonders dann
so empfunden, wenn er sein Wissen uber viele
verschiedene Sachgebiete auf3ert.

Der Praktiker geht mit anderen Menschen entspannt,
diplomatisch und gelassen um. Diese angenehme
Haltung verandert sich oft rasch im eigenen Arbeitsgebiet,
wenn er darauf bedacht ist, einen hohen
Leistungsstandard einzuhalten. Weil er Selbstdisziplin
sehr schatzt, bewertet er andere auf Grund ihres
taglichen Leistungsdrangs. Er stellt hohe Anforderungen
an sich selbst und andere, und spricht offen tUber seine
Enttauschung.

Obwohl es dem Praktiker leicht féllt, einen organisierten
Arbeitsstil zu entwickeln und seine eigenen Fahigkeiten
zu erweitern, mul3 er doch andere beim Aufbau ihrer
Fahigkeiten unterstiitzen. Dartiber hinaus sollte er
diejenigen, die Leistungen beitragen, etwas starker
anerkennen - auch wenn sie nicht seine Lieblingsmethode
anwenden.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster

DiSG Klassisch 1.0

Verhaltensmuster
des Spezialisten

Verhaltensmuster
des Vermittlers
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Grundtendenz: bescheiden auf berechnete
Art und Weise; anderen entgegenkommend

Ziel: den Status quo auferhalten; kontrollierte
Umwelt

Bewertet andere: auf Grund ihrer Ma3stébe
fur Freundschaften; Kompetenz

Beeinflusst andere: durch gleichméaRige
Leistung; durch Entgegenkommen

Beitrag/Wert fur die Organisation: kann
kurz-zeitig planen; ist berechenbar und
zuverlassig; halt ein gleichmaRiges
Arbeitstempo

Uberbetonung: Bescheidenheit; geringe
Risikofreude; passiver Widerstand
Veranderungen gegeniber

Unter Druck: passt sich Vorgesetzten und der
Gruppenmeinung an

Angste: Veranderungen, Unordnung

Wirde effektiver durch mehr: offene
Diskussion seiner Ideen; auf Feedback
gegriindetes Selbstvertrauen;
Arbeitsabkiirzungen finden

Grundtendenz: nimmt Zuneigung entgegen;
lehnt Aggression ab

Ziel: innerhalb der Gruppe akzeptiert werden

Bewertet andere: auf Grund ihrer
Bestandigkeit, alle Menschen zu tolerieren
und mit einzuschlieRen.

Beeinflusst andere: durch Verstandnis;
Freundschaft

Beitrag/Wert fur die Organisation:
unterstitzt, harmoniert, ist einfuhlsam;
konzentriert sich auf Dienstleistungen

Uberbetonung: Freundlichkeit

Unter Druck: versucht andere zu Uiberreden
und verwendet dazu, wenn nétig, Information
und Beziehungen

Angste: Meinungsverschiedenheiten;
Konflikte

Wirde effektiver durch mehr: Verstandnis
der eigenen Person und Fahigkeiten;
Entschlossenheit und Selbstbehauptung;
Lnein" sagen zu kdnnen, wenn es
angemessen ist.
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Der Spezialist vertragt sich gut mit anderen. Mit seiner
gemaRigten und beherrschten Art und seinem
bescheidenen Auftreten kommt er gut mit verschiedenen
Verhaltensweisen zurecht. Er ist riicksichtsvoll, geduldig,
und immer bereit, seinen Freunden zu helfen. Am
Arbeitsplatz baut er mit einer relativ kleinen
Kollegengruppe ein enges Verhaltnis auf.

Der Spezialist strebt danach, gewohnte und
berechenbare Arbeitsablaufe beizubehalten. Am
effektivsten ist er in Fachgebieten; seine Leistung ist
auBergewohnlich stetig, da er seine Arbeit den
Anweisungen gemalf plant. Wenn andere lhn schatzen,
wird dieses Niveau aufrecht erhalten.

Der Spezialist gewdhnt sich nur langsam an
Veranderungen. Mit Vorwarnung hat er genug Zeit, sein
Verfahren ohne Leistungsabfall zu andern. Er braucht
vielleicht auch Unterstiitzung zu Beginn neuer Aufgaben
und wenn es darauf ankommt, eine Abkurzung zu finden,
um einen Termin einzuhalten. Auch werden manchmal
schon fertig gestellte Projekte fir weitere Verbesserungen
zur Seite gestellt. Der Spezialist sollte daran denken, alte
und unnitze Dateien wegzuwerfen.

Der Vermittler schenkt menschlichen Beziehungen und
Aufgaben am Arbeitsplatz gleichméaRige Aufmerksamkeit.
Er hat Einfuhlungsvermdgen und unterstutzt andere
gerne. Er ist ein guter Zuhorer, und jeder weil3 daf? er ein
offenes Ohr hat. In seiner Gegenwart fiihlen andere, daf3
sie willkommen sind und gebraucht werden. Weil er auf
die Bedurfnisse anderer eingeht, hat keiner Angst, von
ihm abgelehnt zu werden. Er bietet seine Freundschaft an
und ist immer hilfsbereit.

Der Vermittler verfligt Giber Organisationstalent und
erledigt seine Arbeit mit Selbstverstandnis. Er verbreitet
Harmonie und férdert Zusammenarbeit. Er macht oft fur
andere gerade das, was er nicht gerne fir sich selbst tut.

Der Vermittler furchtet Konflikte und
Meinungsverschiedenheiten. Weil er andere gerne
unterstutzt, tragt er dazu bei, daf3 Situationen toleriert
werden, anstatt eine aktive Problemlésung zu ermutigen.
Auch konnte seine Neigung, Auseinandersetzungen aus
dem Weg zu gehen und offene Konfrontationen zu
vermeiden, als Schwache ausgelegt werden. Er verfugt
Uber einen gewissen Grad an Unabhangigkeit, obwohl er
sich auch gerne in eine Gruppe einfiigen mdéchte.
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Weitere Klassische Verhaltensmuster
DiSG Klassisch 1.0

Verhqltensmuster
des Uberzeugers

Y/

Grundtendenz: vertraut anderen; ist
begeisterungsféahig

Ziel: Autoritét und Prestige; Statussymbole

Bewertet andere: auf Grund ihrer
Wortgewandtheit und Flexibilitat

Beeinflusst andere: durch Freundlichkeit,
Offenheit; Wortgewandtheit

Beitrag/Wert fur die Organisation: ein guter
Verkaufer, kann Vertrage abschlief3en;
delegiert Verantwortung; ist gelassen und
zuversichtlich

Uberbetonung: Begeisterungsfahigkeit; sein
Geschick als Verkaufer; Optimismus

Unter Druck: wird unentschieden und kann
leicht Uberredet werden; bringt Sachen in
Ordnung, um sich ins gute Licht zu riicken

Angste: Unveranderliche Umwelt; komplexe
Beziehungen

Wirde effektiver durch mehr:
herausfordernde Aufgaben; Aufmerksamkeit
auf Aufgabenleistungen und wichtige Details;
objektive Datenanalyse
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Der Uberzeuger arbeitet mit anderen zusammen; er legt
Wert auf Freundlichkeit, will aber dennoch seine eigenen
Ziele anstreben. Er ist offenherzig, interessiert sich fiir
andere und hat die Fahigkeit, den Respekt und das
Vertrauen verschiedener Menschen zu gewinnen. Er kann
andere beeindrucken, sie in seinen Gedankenkreis
ziehen, und sie dann als Kunden oder Freunde behalten.
Diese Fahigkeit kommt ihm sehr zur Hilfe, wenn es darauf
ankommt, sich selbst und seine Ideen zu verkaufen, um
eine Fuhrungsposition zu erlangen.

Der Uberzeuger kann sich am besten entfalten, wenn er
mit anderen zusammenarbeitet, herausfordernde
Aufgaben zugewiesen bekommt und vielfaltige, flexible
Arbeit hat. Er sucht gerne Aufgaben, die ihm Gelegenheit
geben sich ins rechte Licht zu riicken. Da er eine von
Natur aus positive Lebenseinstellung hat, beurteilt er oft
Resultate und das Potential von anderen etwas zu
optimistisch. Er neigt auch dazu, seine Fahigkeit andere
zu andern etwas zu hoch einzuschatzen.

Wahrend sich der Uberzeuger von Routinearbeiten und
Reglementierung zu befreien sucht, mochte er gleichzeitig
mit regelméagigen, analytischen Daten versorgt werden.
Sobald ihm die Bedeutung von ,Nebenséachlichkeiten" klar
wird, kann diese Information ihm behilflich sein, seine
Begeisterung mit einer realistischen Einschatzung der
Situation auszugleichen.
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Auswertung und Daten Analyse
DiSG Klassisch 1.0

Von der folgenden Ubersicht kénnen Sie entnehmen, wie Ihr persénliches Verhaltensprofil ermittelt wurde.

Diagramm IIl wird durch die Kombination Ihrer ,am ehesten" und ,am wenigsten" Antworten erstellt und dazu
benutzt, Ihre héchste DiSG Verhaltensdimension, lhren Intensitatsindex und lhr klassisches Verhaltensprofil zu
ermitteln. Falls Sie weitere Auskunft Uber die Zusammensetzung lhres Verhaltensprofils wiinschen, wenden

Sie sich bitte an lhren Berater.

Name: Respondent Name
Geschlecht: weiblich
Datum: 12.01.2005
Umfeld: Arbeitsplatz

Diagramm Il

INTENSITAT SEGMENT

28 28 28
23 23 23
19 18 17
15 13 11

14

13 12 10

Diagramm |

Hier sehen Sie lhre ,am ehesten" Antworten fiir
jede der vier MaRspalten

Diagramm I

NvthH/\v@

SEGMENT

Hier sehen Sie Ihre ,am wenigsten" Antworten fiir

jede der vier MaRspalten

D i S G N

AM EHESTEN 12 10 3 3 0

AUSWERTUNGSBOX | AM WENIGSTEN 5 3 14 6 0
DIFFERENZ 7 7 -11 -3

INTERPRETATIONSUBERSICHT

Héchste Verhaltensdimension(en): Initiativ (1).

Klassisches Verhaltensmuster: Verhaltensmuster des Uberzeugers.

Segmentzahlen: 5613.
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